



!" 年来逐年增长!并 且 速 度 在 加 快!在 许 多 消 费 包 装 品
行业!促销支出已经远远超过了广告支出" #$$% 年!麦当
劳 聘 请 著 名 的 好 莱 坞 演 员 搞 促 销 ! 结 果 销 售 增 加 了
&’#(! 达 到 #)! 亿 美 元 ! 而 整 个 快 餐 业 的 增 长 率 为
*’*(" 万事达信用卡采用折扣与折让促销!成功地停止











物凭证诸如此类印花!达到一定数量时!即 可 兑 换 赠 品)
或是消费者必须重复多次购买某项商品! 或光顾某家商
店之后!才得以集齐整套的赠品%



















/ 折! 或者退还 + 块钱" 延迟报偿是要消费者花一些功





这个报偿到底要多大" 比如!给顾客打折!到底是 $ 折!还
是 / 折(& 折" 虽然!折扣越低吸引的顾客越多!但是低折
扣带来的新增顾客能否补偿你打折后少赚的钱呢, 第三!
报偿是不是要经常给!给的频率如何% 有的商店天天都挂
着*最后一天+的招牌!久而久之!人们也就不 太 相 信 了%

















































































一送一!看起来跟打 ! 折是一样的& 实际上不是这样的!










































踢球!多数人可能会冲出 门 外!大 声 责 骂 一 番!效 果 却 不

































越大就越好% 5,!((’%"$&(测试了 ’ 种促销活动对后续购
买的影响&’!(到某个地区去敲门!然后请对方订阅 ( 个
月 的 报 纸!试 试 看!不 给 任 何 报 偿!就 问 他 肯 不 肯 订 阅 (
个月.’)(给对方 *+,的折扣!让他们试订 ( 个月.’((给
对方赠阅 ( 个月.’-(除了赠阅 ( 个月外!还送给他们一
个礼物$ 其他的条件都一样!就是给的报偿有 - 种水平!









有 (.,继 续 订 阅! 原 先 没 有 试 订 的 人 也 有 &,的 愿 意 订
阅!这可能是因为这 ( 个月内受到其他信息的影响’比如
报社的广告-朋友的推荐等(.给 *+,折扣的第二组!原先
试订 ( 个月的人中有 --,继续订阅! 原先没有试订的也
有 $,订阅了.赠阅 ( 个 月 的 第 三 组!原 先 接 受 赠 阅 的 只
有 (,订阅! 原先没有接受赠阅的反而有 $,订阅了报纸.
既 赠 阅 还 送 礼 物 的 第 四 组! 原 先 接 受 促 销 的 人 当 中 有
%",愿意订阅!原先没有接受这项促销的也有 %+,的人愿
三-这个报偿到底要多大%
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比起第三# 四种来" 更能吸引顾客的续订率" 这说明内




解释" 可能还有其他的心理因素在起作用! 给 $%#折扣
比不给任何报偿的促销" 能够引发更高的续订率" 这可
能是操作性条件反射的作用" $%#的折扣给了消费者一
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